




A. Latar belakang  
Niat beli secara daring telah menjadi fenomena di kalangan 
masyarakat pada saat ini karena dinilai lebih praktis dan mudah. Dengan 
perkembangan teknologi internet hampir 20 tahun yang lalu, belanja daring 
menjadi cara alternatif pembelian barang yang efektif dan tentu dapat 
diklasifikasikan sebagai sesuatu yang baru dalam format berbelanja Ha dan 
Stoel, (2004). Internet kini sudah berkembang dalam hal jangkauan layanan, 
efisiensi, keamanan dan popularitas Laohapensang, (2009).  
Menurut data survei yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa 
Internet Indonesia (APJII). Pada tahun 2017, jumlah pengguna internet di 
Indonesia mencapai 143,26 juta jiwa. Angka tersebut meningkat 
dibandingkan pada tahun sebelumnya, yakni tahun 2016 yang tercatat 
mencapai 132,7 juta jiwa., jumlah pengguna internet pada tahun 2017 
tersebut mencakup 54,68 persen dari total populasi Indonesia yang mencapai 
262 juta kemudian Berdasarkan jenis kelamin, komposisi pengguna internet 
di Indonesia adalah 51,43 persen laki-laki, 48,57 persen perempuan dengan 
usia 13-18 tahun sebanyak 16,68 persen, 19-34 tahun sebanyak 49,52 persen 
Sementara itu, persentase pengguna internet berusia 35-54 tahun mencapai 
29,55 persen. Dan pengguna 54 tahun ke atas mencapai 4,24 persen. 
Kemudian (APJII) memprediksi bahwa pada setiap tahunya pengguna 





pengguna internet yang terus berkembang, Bank Indonesia memperkirakan 
ada 24,7 juta orang yang berbelanja online. Nilai transaksi e-Commerce 
diprediksi mencapai Rp 144 triliun pada 2018. Selain itu nilai investasi 
teknologi di sektor e-Commerce dan teknologi finansial mencapai Rp 22,6 
triliun. Hal tersebut memberikan gambaran bahwa aktivitas ekonomi digital 
berpeluang besar terus berkembang. e-Commerce tak saja menawarkan 
kemudahan, tetapi juga efisiensi waktu, tenaga, dan biaya. Pembelian  secara 
daring adalah kecenderungan seseorang untuk melakukan pembelian melalui 
internet. Kecenderungan yang dimaksud adalah pengalaman melalui proses 
pembelian dari tahap pencarian (search stage) sampai pada tahap keputusan 
pembelian dan juga  niat (intention) pembelian daring. Dilihat dari data 
tersebut maka dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi konsumen yang 
mengakses internet berarti semakin tinggi juga konsumen yang berbelanja 
secara daring.Kehadiran internet telah menggeser dan membawa perubahan 
pada budaya pembelian konsumen yang dari tradisional atau konvensional 
beralih menjadi lebih modern yang biasa kita sebut dengan belanja daring. 
Belanja secara daring sangatlah mudah. Hanya dengan memiliki 
account konsumen bisa menikmati belanja secara daring dengan harga yang 
sangat terjangkau. Mudahnya memasarkan produk melalui internet, serta 
banyaknya manfaat yang diberikan seperti, jangkauan pasar yang lebih luas, 
beroperasinya internet selama 24 jam, berbelanja dengan nyaman, dapat 
melakukan perbandingan harga dan perbandingan produk pada beberapa toko 





dan intens dengan konsumen, serta membantu pelaku bisnis untuk dapat 
meningkatkan penjualan mereka. 
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi konsumen dalam berbelanja 
secara daring, menurut Oppenheim dan Ward (2006), menjelaskan bahwa 
alasan utama saat orang berbelanja melalui internet adalah harga. Konsumen 
mempertimbangkan harga dalam niat membeli pada toko daring, di mana 
persepsi harga seseorang akan mempengaruhi niat belanja seseorang. Seperti 
halnya teoriyang dikemukakan oleh Poon dan Jevons, (2006), internet 
memiliki banyak pengaruh pada strategi harga. Melalui internet, harga 
menjadi lebih standar, hanya ada sedikit perbedaan harga bagi konsumen 
sehingga konsumen menjadi mengetahui dan membandingkan harga. Begitu 
juga dengan penelitian yang dilakukan oleh Jiang (2005) yang menyatakan 
bahwa persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 
pembelian daring. Sedangkan menurut Philip Kotler dan Kevin L. Keller 
(2010). perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh adanya faktor-faktor 
seperti budaya, sosial, pribadi dan psikologis. Dalam hal ini penulis tidak 
melakukan penelitian dalam hal tersebut. Akan tetapi penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian mengenai pengaruh pengetahuan dan keinovatifan 
konsumen terhadap sikap dan niat beli secara daring. Hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Kompas menunjukkan pada tahun 2012 mahasiswa memiliki 
minat untuk berbelanja daring dengan angka sebesar 19,9%. Umumnya 





semata, melainkan demi kesenangan dan gaya hidup sehingga menyebabkan 
seseorang menjadi konsumtif atau perilaku konsumerisme Hasugian, (2005). 
Penggunaan internet semakin populer dikalangan generasi muda tak 
terkecuali mahasiswa. Mahasiswa adalah bagian masyarakat yang sangat 
dekat dengan akses informasi dan dunia internet, bukan hanya karena tuntutan 
keilmuan yang mengharuskan mahasiswa untuk selalu mencari informasi 
terbaru, tetapi juga mengenai berbagai kebutuhan mendasar sebagai manusia 
di era teknologi. Penggunaan internet sebagai salah satu akses informasi 
dalam melancarkan berbagai aktivitas mahasiswa. Internet digunakan sebagai 
penghubung ilmu dan mempermudah mahasiswa untuk mengakses berbagai 
kebutuhan yang berhubungan dengan keilmuan. Internet juga digunakan 
instansi dan mahasiswa untuk menyelesaikan bentuk administratif, 
pengurusan mata kuliah, pengurusan nilai juga hal-hal yang berkaitan dengan 
akademis kemahasiswaan. 
Pengetahuan teknologi web konsumen merupakan hal yang perlu 
diperhatikan bagi pengguna yang akan melakukan kegiatan dengan aplikasi 
internet seperti online shopping. Oliver dan Shapiro (1993) menyatakan 
bahwa semakin kuat pengetahuan teknologi yang dimiliki seorang konsumen, 
semakin besar kepercayaan pengguna dan kemungkinan dalam memperoleh 
hasil yang diinginkan dalam penggunaan teknologi internet. Jika pengetahuan 
teknologi dari konsumen tinggi maka konsumen tidak akan ragu dan segan 
untuk melakukan transaksi pembelian secara daring, karena konsumen 





Sebaliknya, jika pengetahuan tekologi internet konsumen rendah maka 
pembelian barang yang dilakukan secara daring akan menjadi tidak efektif, 
karena keraguan dari konsumen yang tinggi, membuat konsumen tidak 
percaya terhadap penggunaan web site sebagai sarana belanja.Pengetahuan 
tentang internet mempengaruhi kepercayaan dan harapan akan hasil yang 
didapat atas penggunaan komputer untuk bekerja dan menggunakan komputer 
secara pribadi. Dengan memiliki pengetahuan tentang teknologi internet, 
kepercayaan pelanggan akan meningkat dan dapat dapat dengan leluasa 
dalam menggunakan aplikasi internet Hsu, Chiu, Fu, (2004). Ada beberapa 
alasan mengapa semakin banyak orang berbelanja dan berusaha di internet. 
Monitor-badan risat milik Visa, menemukan empat jawaban berikut: pertama, 
sekitar 80% responden menyatakan waktu berbelanja online lebih fleksibel. 
Kedua, sebanyak 79% responden menyatakan konsumen mudah 
membandingkan harga sehingga bisa lebih berhemat. Ketiga, (78% 
responden) untuk membanding-bandingkan produk. Yang terakhir (75% 
responden) untuk mencari barang murah Kasali, (2011). Hal ini bisa 
dilakukan dengan memanfaatkan keunggulan-keunggulan dari situs dan web 
yang ada pada teknologi internet seperti jejaring sosial maupun aplikasi 
penyedia situs jual beli online. Dengan serignya orang berbelanja daring 
maka secara tidak langsung mereka akan berinovatif untuk membeli produk 
yang mereka inginkan dan bahkan bisa juga membuat bisnis daring sendiri.  
Keinovatifan konsumen (consumer) menurut Kanuk dalam Hartini 





pertama yang membeli sesuatu barang atau jasa baru. Konsumen yang 
inovatif merupakan kelompok konsumen yang relatif kecil, yang merupakan 
pembeli awal produk baru tertentu. Konsumen inovator biasanya menjadi 
pemimpin pendapat (opinion leader), mereka banyak memberi informasi dan 
nasehat terkait kepada konsumen lain mengenai produk baru. 
Kondisi lingkungan yang mendukung mahasiswa untuk mengakses 
berbagai bentuk inovasi atau perubahan yang ada di lingkungan sekitar akibat 
adanya internet. Internet memberikan beragam fasilitas yang sangat 
memudahkan penggunanya untuk mengakses beragam informasi yang 
diinginkan sehingga para pengguna internet dimanjakan oleh beragam 
fasilitas tersebut. Beragam fasilitas yang disajikan oleh internet memberikan 
warna baru dalam segi belanja dan Online shop adalah salah 
satunya.Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk 
meneliti “Pengaruh pengetahuan teknologi web, keinovatifan konsumen 
pada sikap dan niat beli konsumen secara daring”. 
B. Rumusan masalah 
Berdasarkan latar belakang penelitian diatas, maka rumusan masalah 
dalam penelitian ini adalah: 
1. Apakah pengetahuan teknologi web berpengaruh positif terhadap sikap 
pembeli secara daring. 
2. Apakah keinovatifan konsumen berpengaruh positif terhadap sikap 





3. Apakah pengetahuan teknologi web berpengaruh positif terhadap niat 
beli secara daring. 
4. Apakah keinovatifan konsumen berpengaruh positif terhadap niat beli 
secara daring. 
5. Apakah sikap pembeli secara daring berpengaruh positif terhadap niat 
beli secara daring. 
6. Apakah Pengetahuan teknologi web yang dimediasi oleh  sikap 
konsumen berpengaruh positif terhadap niat beli secara daring. 
7. Apakah Keinovatifan konsumen yang dimediasi oleh  sikap konsumen 
berpengaruh positif terhadap niat beli secara daring. 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan dari penelitian ini 
adalah sebagai berikut. 
1. Untuk menganalisis pengaruh positif pengetahuan teknologi web 
terhadap sikap pembeli secara daring. 
2. Untuk menganalisis pengaruh positif keinovatifan konsumen pada sikap 
pembeli secara daring. 
3. Untuk menganalisis pengaruh positif pengetahuan teknologi web 
terhadap niat beli secara daring. 
4. Untuk menganalisis pengaruh positif keinovatifan konsumen pada niat 
beli secara daring. 
5. Untuk menganalisis pengaruh positif sikap pembeli secara daring 





6. Untuk menganalisis Pengaruh Pengetahuan teknologi web yang 
dimediasi oleh  sikap konsumen terhadap niat beli secara daring. 
7. Untuk menganalisis pengaruh Keinovatifan konsumen yang dimediasi 
oleh  sikap konsumen terhadap niat beli secara daring. 
D. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat Teoritis  
Penelitian ini berguna untuk menambah pengetahuan dan wawasan, 
sekaligus dapat menerapkan teori-teori dan konsep yang berkaitan dengan 
strategi pemasaran yang diperoleh dari perkuliahan, khususnya mengenai 
pengetahuan teknologi web, keinovatifan konsumen,, sikap dan niat beli 
secara daring. 
2. Manfaat Praktis 
Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan pengetahuan, 
wawasan dan gambaran bagi pengguna media internet dalam melakukan 
bisnis online maupun berbelanja daring. 
E. Sistematika Penulisan Skripsi 
BAB I  PENDADULUAN 
Dalam bab ini berisi mengenai latar belakang masalah, rumusan 









BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
  Dalam bab ini berisi uraian mengenai tinjauan teori yang 
melandasi penelitian, kerangka pemikiran, penelitian terdahulu, dan 
hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
  Dalam bab ini berisi mengenai jenis penelitian, definisi operasional 
variabel dan pengukuran variabel, populasi sampel dan teknik 
pengumpulan sampel, data dan sumber data, serta metode analisis 
data. 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 Dalam bab ini berisi mengenai karakteristik responden, analisis 
data, hasil dan pembahasan 
BAB V PENUTUP 
 Dalam bab ini berisi mengenai kesimpulan dan saran 
 
